
















































































值都翻了一倍，为 % 和 & 后，又同
时损失 & 个单位的获利值，所以
最后的结果两者的获利值分别






























































一 是 商 品 的 相 对 价 格 比 较
高。大型零售企业由于规模经济
的优势，使得商品的平均进货价
格低于小型零售企业。因此，在
价格上小型零售企业占不到什么
优势。
二是商品品种不够齐全。由
于经营规模的限制，小型零售企
业不可能像大型零售企业提供的
商品那样多而全，使得顾客不可
能一次购全所有的货物，从而可
能给顾客带来一定的不方便。
然而，这些不利条件并不一
定会使小型零售企业在竞争中失
败。
从理论上讲，虽然大规模经
营可以带来许多优越性，但并非
规模越大越好。其一，随着企业
规模的增大，公司管理层次将趋
于复杂，易于产生官僚主义和企
业内外部信息传递的扭曲，导致
公司决策效率的低下以及市场机
会的丧失，使企业无法适应复杂
多变的外界环境。而小规模经营
的企业虽然不能享受大规模经济
的好处，但也有管理费用低、决策
效率高的优势；其二，是动力机制
的问题。大企业中，即使在最高
级管理人员身上不存在动力问
题，但愈往下层，动力问题就愈加
尖锐。而小型企业则不存在这个
问题，人员多富有责任心；其三，
大规模也就意味着需要大额的流
动资金进行周转，而且当市场行
情转向时则面临着巨大的风险。
然而小企业则拥有资金额小、能
根据需要迅速调整其业务的应变
能力。
在实际中，小型零售企业的
生存之道在何方呢？笔者对小型
零售企业提出以下建议：
第一，千万不要盲目跟随大
零售企业大幅降价。的确，物美
价廉是人们追求的最终消费目
标，也是商家吸引顾客百试不爽
的法宝。然而你没有大零售企业
那样固定的进货渠道，大批量、低
成本的进货，不了解顾客消费心
理，一味地降价，无疑是拽自己的
头发撞南墙，而且撞了南墙尚不
自知。
第二，选址非常关键。应尽
量将地址设在居民住宅区，建立
“小区商店”，以吸引那些远离大
型购物中心的消费者和家庭主妇
购买一些生活日用品，这可以节
省顾客往返商场的时间，同时无
须担忧大商场内拥挤的购物人
流。
第三，“大店买全，小店买
便”。方便，便是小型零售企业最
大的特点。小型零售企业的营业
时间应延长，在大型零售企业打
烊之后仍向顾客提供服务，即使
在自己打烊之后也应及时满足顾
客的不时之需。应增加服务项
目，对于大型零售企业不销售的
货物、不提供的服务也应销售、服
务，起到拾遗补缺的作用。例如
备好零钱，义务为顾客兑换；备好
保险丝，免费为顾客上门安装；只
要一个电话，哪怕是一包火柴，也
应照样送货上门。
第四，“眼看六路，耳听八
方”。及时掌握市场行情，推出最
新产品，并根据客户的要求来配
置货物。
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